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Recently, educational service sector in private higher education has been 
experiencing high competitiveness as the emerging of new departments which offer 
non-degree (D3) and under graduate degree (S1) by many universities.  In 
additionally, quality of a university has important and critical factors in this high 
competitiveness.  Existence of university will depend on this quality. This   paper will 
explore student’s perception regarding to services in education performance and 
extraordinary competence aligned with competitive advantage of south Sumatra 
universities. Descriptive and verification methods were deployed in this work in 
addition to modeling and solution technique. The methods will be used as an analysis 
tool which is  known as structural equation modeling (SEM). In this work, private 
higher education (universities) in south Sumatra used as analysis unit, whilst 
students as observation unit.  This paper shows that in order to improve competitive 
advantages, there two major aspects influence to services in education performance 
and unusual capability variables. The result of this work also demonstrates that 
unusual capability was figured by intangible asset and succeeding with stakeholder 
consideration as well as tangible asset. 
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PENDAHULUAN  
 
Mengacu pada situassi global, penyelenggaraan pendidikan telah diatur dalam 
konsensus bersama agar dalam pelaksanaannya terdapat keteraturan bersama. World 
Trade Orgnization (WTO) yang merupakan badan organisasi perdagangan dunia, 
secara implisit menyatakan bahwa usaha penyelenggaraan pendidikan termasuk 
dalam sektor usaha jasa. Salah satu perjanjian yang diratifikasi oleh WTO adalah 
mengatur perdagangan di bidang barang, jasa dan Hak Kekayaan Intelektual (HAKI) 
yang terkait dengan perdagangan.  
Jasa dikelompokkan ke dalam 12 sektor termasuk sektor pendidikan 
berdasarkan klasifikasi WTO: (a) Jasa bisnis; (b) Telekomunikasi; (c) Konstruksi; (d) 
Distribusi; (e) Pendidikan; (f) Jasa lingkungan; (g) Jasa kesehatan dan yang terkait 
dengannya; (h) Jasa keuangan; (i) Pariwisata; (j) Rekreasi, kebudayaan dan olah 
raga; (k) Tranportasi; (l) Jasa-jasa lainnya. Pernyataan tersebut membuktikan bahwa 
bidang pendidikan termasuk dalam bidang jasa yang diperdagangkan.  
Lembaga pendidikan tinggi merupakan salah satu lembaga yang secara formal 
diserahi tugas dan tanggung jawab mempersiapkan mahasiswa sesuai dengan tujuan 
pendidikan nasional, yaitu mengisi kebutuhan masyarakat akan tersedianya tenaga 
ahli dan tenaga terampil dengan tingkat dan jenis kemampuan yang sangat beragam. 
Mahasiswa sebagai mahasiswa dan generasi muda yang mempunyai kedudukan dan 
peranan penting dalam mewujudkan cita-cita pembangunan nasional, senantiasa 
perlu dibimbing dan dikembangkan.  
Dewasa ini, model pengelolaan lembaga-lembaga pendidikan dapat disetarakan 
dengan model bisnis jasa. Kepuasan stakeholder (mahasiswa, para guru, staf, 
pengelola) juga menjadi ukuran keberhasilannya. Manajemen lembaga pendidikan 
harus dikelola secara profesional seperti layaknya lembaga bisnis lainnya, tetapi 
dengan tetap mengutamakan mutu pendidikan sebagai “produk jasa” yang harus 
dicapainya. 
Sektor industri jasa pendidikan tinggi swasta saat ini mengalami bersaing yang 
cukup tinggi, seiring dengan semakin banyaknya perguruan tinggi negeri 
mengembangkan program studi mulai dari D3 sampai S1, disamping ini adanya 
program jalur khususnya yang ditawarkan PTS semakin mempertajam kancah 
persaingan antar PTS. Secara konseptual, hal ini sejalan dengan apa yang dinyatakan 
oleh Lovelock (2002:1) bahwa sektor jasa merupakan sektor yang paling besar 
mengalami perubahan sebagai akibat dari cepatnya perubahan yang dialami oleh 
faktor lain, seperti perubahan kebijakan dalam kaitan globalisasi serta perubahan 
teknologi baru yang pada gilirannya secara langsung menaikkan iklim kompetisi di 
dalam industri jasa tersebut. 
Bagi perguruan tinggi, kualitas merupakan “sumber hidup” yang membawa 
peningkatan jumlah mahasiswa, keunggulan bersaing, dan keuntungan jangka 
panjang. Dengan diberikan service yang bersifat intangible, perlu sekali bahwa para 
mahasiswa membentuk pengharapan (expectation) yang akurat, dan sebaliknya 
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perusahaan memberikan layanan sesuai atau bahkan melebihi tingkat yang 
diharapkan oleh mahasiswa. 
Penerapan strategi keunggulan bersaing yang sesuai dengan tuntutan mahsiswa 
akan menghasilkan superior customer value baik berupa low relative cost ataupun  
unique benefits. Selanjutnya superior customer value akan meningkatkan kepuasan 
pasar sasarannya.  
Menurut Best (2000:111) daya tarik suatu industri dapat diukur dari beberapa 
aspek; yaitu aspek pertumbuhan pasar yang mencakup ukuran pasar, tingkat 
pertumbuhan dan potensi pasar; aspek intensitas persaingan mencakup jumlah 
perguruan tinggi; kemudahan untuk masuk dan produk substitusi; serta aspek  akses 
pasar mencakup customer familiarity, akses channels dan company fit.  
Bagi suatu perguruan tinggi, daya tarik industri mencerminkan peluang  dan 
ancaman. Oleh karena itu, analisis lingkungan eksternal, khususnya  lingkungan 
industri, dilakukan untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal. Peluang 
ada apabila perguruan tinggi mendapatkan keunggulan dari kondisi lingkungan 
eksternalnya untuk merumuskan dan mengimplementasikan strategi yang 
memungkinkan perguruan tinggi memperoleh keuntungan yang lebih tinggi. 
Ancaman ada apabila kondisi lingkungan eksternal mengancam integritas dan 
profitabilitas perguruan tinggi (Hill dan Jones, 2001:80). Analisis seperti ini bersifat 
market-driven (Day, 1999:65-70).  
   Fakta dari situasi dan kondisi tersebut, menunjukkan bahwa instansi 
pendidikan tinggi juga menghadapi masalah yang berhubungan dengan kinerja 
pemasaran. Institusi perguruan tinggi harus memperhatikan bagaimana strategi 
pemasaran serta usaha apa saja untuk dapat meningkatkan kinerja pemasaran sesuai 
dengan yang diharapkan. Ferdinand A.T. (2000:16) menyatakan bahwa kinerja 
pemasaran merupakan faktor yang seringkali digunakan untuk mengukur dampak 
dari strategi yang diterapkan perusahaan. Strategi perusahaan selalu diarahkan untuk 
menghasilkan kinerja pemasaran. Selain itu, perguruan tinggi juga harus 
memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor lain, yaitu sistem informasi 
manajemen dan kapabilitas institusi, citra dan strategi keunggulan bersaing 
perguruan tinggi.   
Konsep pemasaran haruslah berdasarkan pemikiran dari kebutuhan dan 
keinginan konsumen agar pemasaran yang dilakukan perusahaan berhasil (Kotler dan 
Keller, 2009). Strategi pemasaran didefinisikan oleh Craven (2003:31) sebagai 
berikut : 
"Marketing strategy consists of the analysis, strategy development and 
implementation activities in developing a vision about the market of interest to 
organization, selecting target market strategies, setting objectives, and developing 
implementing, and managing the marketing program positioning strategies designed 
to meet the value requirements of the customers in each market target." 
Institusi perguruan tinggi perlu menempatkan diri dalam benak konsumen pada 
pasar sasaran sedemikian rupa sehingga memperoleh posisi yang unik dan unggul 
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dibandingkan dengan produk pesaing. Bagaimanapun kekuatan dan kelemahan para 
pesaing, perusahaan harus mampu memberikan nilai superior kepada pasar sasaran. 
Suatu perusahaan harus mencoba mendiferensiasikan produknya untuk mencapai 
keunggulan kompetitif.  
Produk dapat diposisikan atau dipandang sebagai hubungan antara kebutuhan 
pelanggan dan produk pesaing lainnya untuk memahami kekuatan relatif produk 
bisnis dalam pasar. Beberapa keputusan dapat diambil dengan menggunakan hasil 
dari analisis positioning, untuk keperluan ini informasi yang tepat dan akurat sangat 
diperlukan. Powers (1991:252) mengemukakan : "To position a product, several 
pieces of information must be obtain. That is the determination of attributes that 
influences th customer's purchase decision."  Diperolehnya informasi tentang atribut 
penentu yang mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan ini, mempermudah 
perusahaan untuk menentukan persepsi relatif pelanggan terhadap produk tersebut 
dan terhadap produk pesaing, serta menentukan seperangkat atribut yang menjadi 
dasar keinginan pelanggan. 
Berlandaskan uraian latar belakang masalah maka tujuan penelitian adalah 
untuk mendapatkan hasil kajian mengenai : (1) Tingkat kinerja penyampaian jasa 
pendidikan, kemampuan istimewa dan keunggulan bersaing serta kepercayaan 
mahasiswa dan pada PTS di wilayah Sumbagsel. (2) Pengaruh penyampaian jasa 
pendidikan dan kemampuan istimewa terhadap keunggulan bersaing PTS di wilayah 




Metode yang Digunakan  
Mengingat bahwa tujuan penelitian ini adalah mengukur tingkat pengaruh dari 
beberapa variabel independen (penyampaian jasa dan kemampuan istimewa) 
terhadap variabel dependen keunggulan bersaing), maka pendekatan dalam 
pemodelan serta teknik solusi yang akan dipergunakan sebagai alat analisis (tool 
analysis) di dalam penelitian ini adalah metode structural equation modeling (SEM). 
Alasan pemilihan metode ini adalah kemampuannya mengukur konstruk secara tidak 
langsung, yaitu melalui indikator-indikatornya serta menganalisis variabel indikator, 
variabel laten, berikut kekeliruan pengukurannya.  
 
Sumber dan Cara Penentuan Data/Informasi 
Jenis data dalam penelitian ini terdiri dari data tentang karakteristik umum 
lembaga yang menyelenggarakana jasa pendidikan dan data tentang masing-masing 
variabel yang dikaji. Sedangkan sumber data, yaitu (1) sumber data sekunder terdiri 
dari data-data yang diperoleh dari lembaga penyelenggara jasa pendidikan, dan 
departemen terkait dan (2) sumber data primer yaitu hasil wawancara dengan 
mahasiswa perguruan tinggi swasta di Sumbagsel dari berbagai jenjang pendidikan 
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dengan program studi yang mempunyai akreditasi tertentu  dengan menggunakan 
kuesioner sebagai panduan.  
Teknik Pengumpulan Data 
 Pengumpulan data yang lengkap tentang persepsi mahasiswa perguruan tinggi 
swasta beserta fenomenanya yang lengkap dan sedang terjadi dilakukan melalui 
kegiatan survei. Data yang diperlukan adalah data primer dan data sekunder, kedua 
jenis data tersebut akan dikumpulkan melalui teknik : (1) Wawancara, yang terdiri 
dari : (a) Dengan pengelola/pimpinan lembaga pendidikan di Sumbagsel. (b) Dengan 
mahasiswa perguruan tinggi swasta di Sumbagsel. (2) Kuesioner, digunakan untuk 
mengumpulkan data dengan menggunakan daftar pertanyaan yang telah disediakan 
kepada pihak manajemen. (3) Observasi, mengadakan pengamatan langsung untuk 
mendapatkan informasi yang lebih akurat dan untuk memperoleh informasi lain yang 
belum dapat diperkirakan sebelumnya, menelaah, dan mengkaji catatan/laporan dan 
dokumen-dokumen lain dari berbagai lembaga yang ada kaitannya dengan 
permasalahan yang akan diteliti. 
Sebelum digunakan untuk pengambilan data di lapangan, kuesioner perlu diuji 
validitas dan reliabilitasnya. Untuk pengujian validitas dan reliabilitas digunakan 
responden pada survei pendahuluan sebanyak 30 unit sampling. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Persepsi Mahasiswa Terhadap Kinerja Penyampaian Jasa dan Keunikan  
Sumber Daya Perguruan Tinggi.   
Pada umumnya perguruan tinggi relatif belum mampu melakukan optimalisasi 
sumber daya yang dimilikinya padahal sumber daya yang unik dapat meningkatkan 
keunggulan bersaing perguruan tinggi. Keunggulan bersaing perguruan tinggi sulit 
dibangun / dihasilkan oleh hanya satu sumber daya tanpa berinteraksi dengan sumber 
daya lain. Sumber daya yang unik adalah sumber daya yang superior, sulit ditiru, dan 
dapat digunakan dalam berbagai situasi persaingan. Soekartawi (2005:8).  
 
Tabel 1. Hasil Survey Penilaian Mahasiswa Terhadap Kinerja Penyampaian Jasa 
Perguruan Tinggi 
 





SDM 17,199 0.695 
Interior eketerior 22,250 0.659 
Sarana Fisik 7,231 0.643 
Total 46,680 0.669 
 Sumber : Data yang Diolah : 2009 
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PTN maupun PTS yang berada di Pulau Jawa relatif telah memiliki 
kemampuan istimewa (distinctive capability) yang kuat sebagai perguruan tinggi 
yang berkualitas, dimana secara konseptual suatu sumber daya dikategorikan sebagai 
sumber daya yang unik apabila superior, sulit ditiru, berharga, langka dan dapat 
digunakan dalam berbagai situasi persaingan. Sumber daya seperti ini merupakan 
sumber keunggulan organisasi dan akan efektif dalam penciptaan nilai mahasiswa  
apabila dapat mencocokkannya dengan tuntutan mahasiswa  yang sifatnya cepat 
bergeser. Organisasi yang tidak memiliki kemampuan istimewa akan menghadapi 
kesulitan memenuhi tuntutan pasar dan nilai mahasiswa. Identifikasi kemampuan 
istimewa dan secara efektif menghubungkan dengan tuntutan mahasiswa penting 
dipertimbangkan dalam rancangan strategi penciptaan nilai mahasiswa (Best, 2000). 
 
Tabel 2. Hasil Survey Penilaian Kinerja Keunikan Sumber Daya Perguruan Tinggi 
 




Tangible Asset   5936 0.659556 
InTangible Asset   6121 0.680111 
Kemampuan Memahami Tuntutan 
Pasar  2985 0.663333 
Total 15042 0.668533 
Sumber : Data yang diolah : 2009  
 
Pengaruh Penyampaian Jasa Pendidikan dan Kemampuan Istimewa terhadap 
Keunggulan Bersaing pada  PTS di wilayah Sumbagsel baik secara Parsial 
maupun secara Simultan.  
 Dalam pengujian hipotesis variabel penyampaian jasa pendidikan dan 
kemampuan istimewa sebagai variabel laten eksogen yang berpengaruh terhadap 
variabel keunggulan bersaing sebagai variabel laten endogen. 
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Gambar 1. Diagram Jalur Penyampaian Jasa Pendidikan  (X1) dan Kemampuan 
Istimewa(X2) terhadap Keunggulan Bersaing (Y) PTS di wilayah Sumbagsel 
 
Hasil perhitungan ditampilkan dalam tabel sebagai berikut : 
 
Tabel 3. Taksiran Parameter Penyampaian Jasa Pendidikan  dan Kemampuan 







Penyampaian Jasa 0,17 2,87 
0.60 
Kemampuan Istimewa 0,67 10,11 
 
Gambar 1,  memperlihatkan bahwa penyampaian jasa mempunyai koefisien 
jalur ()  sebesar 0,17 dengan nilai t hitung sebesar 2,87  yang lebih besar dari nilai t 
tabel (1,96 ) sehingga dapat disimpulkan bahwa secara parsial variable penyampaian 
jasa mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keunggulan bersaing. Variable 
ini secara parsial mempunyai kontribusi sebesar 2,89% terhadap keunggulan 
bersaing PTS di wilayah Sumbagsel. 
Kinerja Penyampaian Jasa tertinggi di persepsi mahasiswa adalah kinerja 
SDM, yang meliputi aspek; tingkat kualitas tenaga pengajar dan staff operasional, 
tingkat keramahan tenaga pengajar dan staff operasional dan tingkat kerapihan 
tenaga pengajar dan staff operasional. Kemudian diikuti oleh Interior dan Eskterior 
yang meliputi tingkat kelengkapan sarana parkir, tingkat ketersediaan dan 
kelengkapan taman kampus dan tingkat kesesuaian ruang kelas dengan jumlah 
mahasiswa. Lalu kinerja penyamapaian jasa tertinggi yang terendah adalah sarana 
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fisik yang meliputi tingkat kecukupan jumlah kursi, tingkat kelengkapan sarana 
pengajaran dan tingkat kelengkapan sarana perpustakaan.  
Dimana secara konseptual, Ferdinand A.T. (2000:16) menyatakan bahwa 
kinerja pemasaran merupakan faktor yang seringkali digunakan untuk mengukur 
dampak dari strategi yang diterapkan perusahaan. Strategi perusahaan selalu 
diarahkan untuk menghasilkan kinerja pemasaran. Selain itu, perguruan tinggi juga 
harus memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor lain, yaitu sistem 
informasi manajemen dan kapabilitas institusi, citra dan strategi keunggulan bersaing 
perguruan tinggi. Menurut Agung Yuniarinto dan H. M. Harry Susanto (2001), 
perguruan tinggi dalam bersaing menggunakan variasi atau berbagai macam strategi. 
Hal ini dilakukan agar perguruan tinggi tersebut tetap survival dan dapat tetap 
berjalan atau bertahan hidup. Salah satu strategi yang tepat sasaran adalah dengan 
meningkatkan kinerja penyampaian jasa perguruan tinggi yang meliputi interior and 
exterior facilities, equipment, dan SDM (contact personal). Pada perguruan tinggi, 
jasa ini diberikan kepada mahasiswa dalam bentuk pendidikan, pelayanan pendidikan 
beserta fasilitas-fasilitas pendukungnya. Semakin baik jasa yang diberikan perguruan 
tinggi, maka semakin tinggi kualitasnya, sehingga akan berdampak pada tingginya 
keunggulan bersaing perguruan tinggi tersebut dan pada akhirnya akan berdampak 
pada tingginya kepercayaan mahasiswa. 
Berdasarkan tersebut memperlihatkan bahwa kemampuan istimewa mempunyai 
koefisien jalur ()  sebesar 0,67 dengan nilai t hitung sebesar 10,11  yang lebih besar 
dari nilai t tabel (1,96 ) sehingga dapat disimpulkan bahwa secara parsial variable 
kemampuan istimewa mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keunggulan 
bersaing. Variable ini secara parsial mempunyai kontribusi yang besar yaitu 44,89% 
terhadap keunggulan bersaing pada PTS di wilayah Sumbagsel. 
Kinerja Kemampuan Istimewa tertinggi di persepsi mahasiswa adalah Tangible 
Asset yang meliputi tingkat kemegahan gedung, tingkat kemudahan jangkauan dan 
tingkat kelengkapan sarana dan prasarana, stelah itu diikuti oleh Intangible Asset 
yang meliputi tingkat bonafiditas, tingkat kualifikasi dosen, tingkat akreditas dan 
tingkat keterserapan lulusan di dunia kerja. 
Dalam usaha untuk meningkatkan keunggulan bersaing, perguruan tinggi harus 
mengidentifikasi peluang nilai konsumen yang cocok dengan keunikan sumber 
dayanya. Nilai konsumen terdiri dari benefit dan cost  dari pembelian dan 
penggunaan suatu produk. Manajemen harus menentukan di mana dan bagaimana 
dapat menawarkan nilai konsumen yang superior, menggunakan kapabilitasnnya 
dengan cara yang menghasilkan value match (Cravens dan Piercy, 2006:7). Dalam 
hal ini, kemampuan istimewa yang terdiri dari asset berwujud, asset tidak berwujud, 
dan pemahaman tuntutan mahasiswa digunakan untuk meningkatkan value dengan 
menawarkan produk unik atau harga yang relatif rendah atau kombinasi keduanya. 
Jika kondisi di atas dapat dipenuhi maka perguruan tinggi dapat mencapai kinerja 
yang lebih baik dibandingkan dengan pesaingnya. 
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Kemampuan istimewa mempunyai koefisien jalur () yang lebih besar 
dibandingkan penyampaian jasa pendidikan yaitu sebesar 0,67 artinya variabel 
penyampaian jasa mempunyai kontribusi yang lebih besar terhadap pembentukan 
keunggulan bersaing PTS di wilayah Sumbagsel.  Koefisien Determinasi R
2
 sebesar 
0,60 memperlihatkan kontribusi penyampaian jasa dan kemampuan istimewa 
terhadap keunggulan bersaing adalah sebesar 60% sedangkan sisanya sebesar 40% 
dipengaruhi oleh faktor lain. 
Keunggulan bersaing dipengaruhi cukup besar oleh kinerja penyampaian jasa 
perguruan tinggi, karena pada dasarnya mahasiswa akan memilih perguruan tinggi 
yang mampu memberikan pelayanan yang terbaik bagi mereka, baik dalam bentuk 
penyediaan fasilitas interior dan exterior, equipment, dan SDM. Pada umumnya 
perguruan tinggi memiliki sumber daya yang relatif sama dan mudah berpindah atau 
dipertukarkan, sehingga daya saing perguruan tinggi umumnya dapat ditingkatkan 
dengan menentukan keuntungan potensial yang tinggi dan mempelajari bagaimana 
menggunakan sumber daya itu untuk menyusun dan menerapkan strategi yang 
diperlukan sesuai dengan karakteristik industri perguruan tinggi. Daya tarik industri 
merupakan salah satu faktor penentu tingkat kinerja perguruan tinggi. Daya tarik itu 
dapat terbentuk dari kemampuan istimewa yang dimiliki perguruan tinggi, baik yang 
berbentuk tangible asset dan intangible asset. Sumber daya yang unik dapat 
meningkatkan keunggulan bersaing perguruan tinggi. Keunggulan bersaing 
perguruan tinggi sulit dibangun / dihasilkan oleh hanya satu sumber daya tanpa 
berinteraksi dengan sumber daya lain. Sumber daya yang unik adalah sumber daya 
yang superior, sulit ditiru, dan dapat digunakan dalam berbagai situasi persaingan. 
Keunggulan bersaing dapat diperoleh perguruan tinggi dengan memperhatikan 
mahasiswa, segmen pasar dan juga pesaing. Perguruan tinggi bersaing dalam hal 
sumber daya yaitu manusia, waktu, uang, teknologi, dan pengetahuan. Keunggulan 
bersaing yang sesuai akan menghasilkan superior customer value. Superior customer 
value akan meningkatkan kepuasan pasar sasaran sehingga akan berdampak pada 
semakin banyaknya mahasiswa yang loyal terhadap perguruan tinggi, karena nilai 
yang dirasakan mereka lebih tinggi dari nilai perguruan tinggi pesaing. Strategi yang 
dapat dilakukan adalah dengan meningkatkan kualitas penyampaian jasa dan 
meningkatkan tingkat kemampuan istimewayang dimiliki oleh perguruan tinggi yang 
ditawarkan kepada mahasiswa.  
Model struktural untuk diagram diatas adalah: 
Y= 0,17 X1 + 0,67 X2 + 1 
 
Strategi Operasional  
Dalam meningkatkan keunggulan bersaing melalui pengembangan kemampuan 
istimewa perguruan tinggi agar benar-benar dapat dijadikan sebagai sumber 
keunggulan bersaing, maka ada beberapa langkah yang dapat dilakukan yakni :  
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Tabel 4. Strategi Operasional  
 
No Tujuan Strategi Langkah Operasional 
1 Upaya peningkatan 
Intangible  Asset  
Peningkatan reputasi 
perguruan tinggi  
Peningkatan reputasi perguruan tinggi 
dengan melakukan penjaminan mutu 
akademik disemua aspek civitas 
akademik 
 
Peningkatan kompetensi yang meliputi 
pengetahuan dan pengalaman dosen 
 
Upaya peningkatan keterserapan lulusan 
dengan cara menjalin kerjasama dengan 
dunia industri  
2 Upaya peningkatan 
kinerja penyampaian 
jasa pendidikan  





Peningkatan kecukupan jumlah ruang 
belajar dengan jumlah kelas  
 
Peningkatan kenyamanan ruang belajar 
 
Peningkatan kualitas sarana penunjang 
seperti perpustakaan dan laboratorium 









Mengembangkan perpustakaan  
 
Membangun komunitas mahasiswa dan 
alumni   
 
Membangun budaya pelayanan yang 
lebih peduli serta dilakukan secara 
professional. 
 
Menjadikan universitas sebagai pusat 
rujukan pelayanan masyarakat dan dunia 
industri.   
 
Membangun fasilitas pendukung yang 
kondusif sesuai dengan tuntutan 
kebutuhan civitas akademik. 
 
Menyelenggarakan aktivitas akademik 
yang mendukung pembelajaran 
kurikuler.   
 
Mengembangkan budaya penelitian di 









Komunikasi  sebagai 
media untuk 
peningkatan kualitas 
Mengembangkan pemanfaatan teknologi 
informasi dalam manajemen universitas. 
 
Meningkatkan kemampuan dan akses 
mahasiswa, dosen, dan tenaga 
kependidikan terhadap teknologi 
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Mengoptimalkan kerjasama dengan 
berbagai mitra, baik di dalam maupun di 
luar negeri.  
 
Meningkatkan jumlah dosen yang 
berkualifikasi sesuai Standar Nasional 
Pendidikan.   
 
Meningkatkan kualitas Dosen yang 
berasal dari berbagai institusi unggul. 
 
Meningkatkan profesionalisme kerja 
pelayanan operasional akademik agar 




Kesimpulan yang dapat diberikan berdasarkan penelitian yang dilakukan 
adalah : (1) Kinerja penyampaian jasa pendidikan tinggi di Sumbagsel ternyata 
dinilai mahasiswa relatif masih belum cukup baik kinerjanya. Pada umumnya 
mahasiswa menilai pada posisi cukup sampai baik, sementara kinerja optimal berada 
pada posisi sangat baik. Kinerja yang tergolong relatif paling baik adalah pada 
penanganan interior dan eksterior kampus. Demikian juga kemampuan istimewa 
perguruan tinggi masih belum merupakan unsur perhatian utama dari pihak 
manajemen penyedia jasa pendidikan tinggi terutama dalam hal intangible asset pada 
aspek peningkatkan reputasi lembaga dan peningkatkan kompetensi dan pengalaman 
tenaga pengajar. (2) Sedangkan dalam menilai keunggulan bersaing responden 
merasa perguruan tinggi swasta tempat mereka menimba ilmu sudah cukup unggul 
dan cukup mampu mengembangkan akulturasi antara dunia akademik dan dunia 
industri bagi kepentingan mahasiswa serta cukup mampu menciptakan kemudahan 
bagi mahasiswa dalam penerimaan proses belajar baik langsung maupun tidak 
langsung. Selain itu mereka cukup percaya terhadap konsistensi perguruan tinggi 
dalam mengembangkan kapabilitas kampus dilihat dari berbagai aspek karena itu 
sebagian besar perguruan tinggi sudah memiliki reputasi yang baik sehingga 
mahasiswa percaya untuk melanjutkan kuliah di perguruan tinggi tersebut. (3) Dalam 
upaya meningkatkan keunggulan bersaing aspek yang dominan berpengaruh 
membentuk variabel tersebut adalah kemampuan istimewa, dimana  indikator utama 
yang membentuk kemampuan istimewa tersebut adalah intangible asset, yang diikuti 
oleh pemahaman tuntutan pelanggan dan tangible asset. Temuan penelitian ini 
senada dengan Tiga pilar pendidikan Departemen Pendidikan Nasional,  yaitu 
pertama pemerataan dan perluasan akses, kedua mutu, relevansi dan daya saing, serta 
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tata kelola, akuntabilitas dan citra publik,  dimana tiga pilar pendidikan tersebut 
bermuara pada intangible asset. 
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